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Tujuan penelitian ini adalah melakukan pembenahan siklus penjualan untuk 
meningkatkan efektivitas dan efisiensi pada CV. Motor Putra Semarang. Populasi dalam 
penelitian ini adalah wakil direktur, karyawan bagian penjualan, salesman, bagian gudang, dan 
bagian persediaan. Jenis data yang digunakan adalah data primer dan data sekunder. Sumber data 
yang digunakan adalah data dokumenter dan wawancara personal.  
Hasil menunjukkan bahwa didalam perusahaan terdapat masalah seperti penjualan fiktif, 
tidak ada pemisahan fungsi penjualan dan fungsi piutang, tidak ada standar dalam pemberian 
kredit, dan tidak ada perekapan yang dilakukan oleh bagian gudang.  
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